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Аннотация.  В этой статье автор, продолжая исследовать проблемы доказывания в со-
стязательном уголовном процессе, рассматривает ораторское искусство юристов как 
средство построения убедительной аргументации и эффективного решения её задач. До-
казывается, что успех речи юриста в суде во многом зависит от того, сможет ли он рас-
положить к себе слушателей, вызвать их симпатию. Автор пришёл к выводу, что главным 
орудием юриста в построении убедительной аргументации является его умение с помо-
щью речи эффективно решать стратегические и тактические задачи.

Ключевые слова: состязательный уголовный процесс; суд с участием присяжных заседа-
телей; ораторское искусство; приёмы ораторского искусства; аргументация; убеждающее 
воздействие аргументации; социальное влияние.
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Abstract. The author continues to explore the issues of persuasion in adversarial criminal pro-
cess and considers the lawyers’ art of rhetoric as a means of convincing argumentation and 
effective solution of the problems. It is proved that the success of lawyer’s speech at court de-
pends on whether they will be able to win over the audience, arouse their sympathy. The author 
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came to the conclusion that the main instrument for building lawyer’s convincing argument is 
their ability to pursue strategic and tactical objectives with the help of speech.

Keywords: adversarial criminal process; jury court; art of rhetoric; rhetorical skills; argumenta-
tion; persuasive argumentation; social influence.

Секрет успешной ораторской речи 
был известен ещё в античности. Его 
сформулировал великий древнерим-
ский оратор М.Т. Цицерон: «Всё по-
строение убедительной судебной речи 
основано на трех вещах: доказать пра-
воту того, что мы защищаем, распо-
ложить к себе слушателей, направить 
их мысли в нужную для дела сторону» 
[12, c. 152]. 

Умение располагать к себе присяж-
ных заседателей и судей выражается 
в способности прокурора и адвоката, 
других участников процесса со сторо-
ны обвинения и защиты своим стилем 
деятельности, вербальным и невер-
бальным поведением в ходе судебного 
следствия и прений сторон устанав-
ливать и поддерживать психологиче-
ский контакт с присяжными и судья-
ми, формировать у них благоприятное 
впечатление о своей личности и, таким 
образом, внушать им к себе эмоцио-
нально-положительное отношение, 
уважение и доверие.

В результате решения этой такти-
ческой задачи формируются благопри-
ятные социально-психологические и 
процессуальные условия для внутрен-
него принятия присяжными и судьёй 
адресованной им аргументации, со-
держащейся во вступительном заявле-
нии судебного оратора, в показаниях 
свидетелей с его стороны и в его обви-
нительной или защитительной речи, 
реплике.

Дело в том, что одно из общих 
свойств человеческой природы, ко-
торое проявляется при восприятии и 

оценке убеждающих сообщений, за-
ключается в том, что слушатели скорее 
внутренне принимают позицию того 
человека, к которому испытывают 
эмоционально-позитивное отношение 
(от простого уважения до влюбленно-
сти, абсолютного доверия). И, наобо-
рот, труднее принимают (и нередко 
отвергают) позицию человека, к кото-
рому испытывают эмоционально-не-
гативное отношение, не доверяют. В 
убеждающей коммуникации вариант, 
когда контактирующие люди относят-
ся друг к другу абсолютно нейтрально, 
случается очень редко. Эмоциональ-
но-позитивная или эмоционально-не-
гативная установка слушателей по от-
ношению к оратору распространяются 
на всё, что исходит от этой личности, в 
том числе и на его слова, идеи, убежда-
ющее сообщение в целом, вызывая со-
ответственно доверие или недоверие к 
аргументации оратора [3, с. 5; 6, с. 46; 
7, с. 43, 51].

Таким образом, чем более доверяет 
объект психологического воздействия 
субъекту психологического воздей-
ствия, тем при прочих равных услови-
ях более эффективным будет психоло-
гическое воздействие [4, с. 27].

Отрицательно расположенные к 
судебному оратору слушатели, ско-
рее всего, будут внимать не его дово-
дам, а доводам его процессуального 
противника, если он превосходит его 
в искусстве располагать к себе, уме-
ет формировать у них благоприятное 
впечатление о своей личности, внуша-
ет большее уважение и доверие к себе.
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Доверие, вызываемое источником 
информации, может стать для челове-
ка основным побудительным мотивом 
для формирования новой установки 
или изменения старой [8, с. 175].

От эффективного использования 
судебным оратором фактора доверия, 
расположения зависит его способ-
ность склонить присяжных и судей к 
своему мнению по вопросам о вино-
вности и о том, заслуживает ли под-
судимый снисхождения. Это хорошо 
было известно ещё античным ритори-
кам. Так, Аристотель отмечал, что  «…
дело представляется неодинаковым 
тому, кто находится под влиянием 
любви, и тому, кем руководит нена-
висть, тому, кто сердится, и тому, кто 
кротко настроен <…> Когда человек с 
любовью относится к тому, над кем он 
творит суд, ему кажется, что тот или 
совсем не виновен, или мало виновен; 
если же он его ненавидит, (тогда ему 
кажется) наоборот…» [1, с. 71]. 

Фактор расположения, уважения и 
доверия суда к подсудимому и другим 
участникам состязательного процес-
са, прежде всего к государственному 
обвинителю и защитнику, играет осо-
бенно важную роль в суде с участием 
присяжных заседателей, где он оказы-
вает существенное влияние на соот-
ношение сил сторон в состязательном 
процессе. Об этом свидетельствуют 
экспертные оценки авторитетных спе-
циалистов.

«Нет нужды доказывать, – писал 
К.Л. Луцкий, – насколько судебному 
оратору важно уважение и доверие 
судей и присяжных заседателей». «До-
верие, – говорил Флери, – вызывает 
половину убеждения, и часто только 
благодаря его отсутствию оратору не 

удается достигнуть убеждения» (10, 
с. 181).

По свидетельству С. Хрулева, при-
сяжные психологически предрасполо-
жены «охотнее выслушивать тех <…> 
к кому они относятся с большим до-
верием. Это доверие есть та почва, на 
которой скорее человек найдет сочув-
ствие своему убеждению и на которой 
борьба двух противников, равносиль-
ных по способностям, но неравных 
по доверию, делается неравною» [11, 
с. 56].

Такого же мнения придерживается 
и известный современный американ-
ский адвокат Джерри Спенс: «Чтобы 
победить, надо, чтобы нам поверили. 
Чтобы нам поверили, мы должны вну-
шать доверие» [9, с. 58].

Способность судебного оратора 
эффективно решать рассмотренные 
задачи, связанные с построением убе-
дительной судебной речи, зависит от 
владения им техническими приёмами 
ораторского искусства. Разрабатыва-
емые риторикой с античных времён 
приёмы и рекомендации по оратор-
скому искусству направлены на по-
вышение культуры речи (Культура 
речи – это совокупность и система ком-
муникативных качеств речи или такая 
организация речевых средств, которые 
в определенной ситуации общения по-
зволяют обеспечить наибольший эф-
фект в достижении поставленных ком-
муникативных задач [2, с. 8–9; 5, с. 13]) 
оратора, придание её вербальным и 
невербальным компонентам коммуни-
кативных качеств (ясности, точности, 
логичности, краткости, выразительно-
сти и др.), способствующих доказыва-
нию правоты оратора, установлению и 
поддержанию психологического кон-
такта со слушателями, канализации их 
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мышления, воображения и других по-
знавательных процессов в необходи-
мом для отстаивания позиции оратора 
направлении.

Резюмируя сказанное, можно сформу-
лировать следующие основные выводы.

1. Выступление государственно-
го обвинителя и адвоката с судебной 
речью представляет собой разновид-
ность процесса социального влияния 
на слушателей (присяжных и судей) 
при помощи доказательств и техниче-
ских приёмов ораторского искусства в 
целях склонения их к своему мнению 
(позиции) и побуждения к принятию 
соответствующего судебного решения 
(вердикта, приговора, постановления 
или определения суда).

2. Достижение этой цели в состяза-
тельном уголовном процессе зависит 
от умения государственного обвините-
ля и адвоката эффективно решать три 
взаимосвязанные тактические задачи, 
связанные с построением убедитель-
ной по содержанию и форме судебной 
речи: 1) доказать правильность и спра-
ведливость своей позиции; 2) своим 
вербальным и невербальным поведе-
нием расположить к себе присяжных 
и судей, внушить им к себе уважение 
и доверие, т. е. установить и поддержи-
вать с ними психологический контакт; 
3) направить мысли присяжных и су-
дей в нужную для дела сторону, т. е. 
при помощи доказательств и ритори-
ческих приёмов аргументации придать 
определенную направленность мыш-
лению, воображению и другим позна-
вательным процессам присяжных и 
судей в соответствии со своей точкой 
зрения, выражающей отстаиваемую 
им позицию по вопросам, относящим-
ся к их компетенции, прежде всего по 
вопросам о фактической стороне дела 
и виновности. 

3. Судебный оратор, не умеющий 
эффективно решать определенные 
Цицероном стратегическую и тактиче-
ские задачи построения убедительной 
речи в состязательном процессе, ри-
скует тем, что умы и сердца присяжных 
заседателей и судей могут оказаться в 
плену аргументации его процессуаль-
ного противника, более искушенного в 
судебном ораторском искусстве.

4. Не владеющий техникой убеж-
дения (судебным ораторским искус-
ством) юрист, не умеющий эффектив-
но решать указанные задачи, является 
источником повышенной опасности 
не только для стороны, которую он 
представляет в суде, но и для всего об-
щества, особенно когда он выступает 
в качестве государственного обвини-
теля или защитника в суде с участием 
присяжных заседателей. 

5. Следовательно, основным крите-
рием владения юристом практическим 
судебным ораторским искусством как 
средством построения убедительной 
аргументации является его способ-
ность посредством речи, её вербаль-
ных и невербальных компонентов, 
эффективно решать указанные страте-
гическую и тактические задачи.

Как будет показано в следующей 
статье, эффективная реализация этих 
задач возможна только тогда, когда на 
протяжении всего следствия и прений 
сторон в вербальном и невербальном 
поведении судебного оратора про-
являются определенные коммуника-
тивные качества речи, важнейшими 
из которых являются ясность, логич-
ность, краткость, точность и вырази-
тельность, а также свободное владение 
речью, умение оратора говорить «без 
бумажки».
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